





1.1 Latar Belakang 
Pertumbuhan perekonomian Indonesia masih kuat jika dibandingkan  
dengan negara lain saat keadaan ekonomi global kini sedang mengalami 
penurunan. Hal tersebut terbukti dengan Indonesia masuk keperingkat tiga besar 
dibawah India dan Repubik Rakyat Tiongkok dengan tingkat pertumbuhan 
ekonomi terbaik dalam forum G-20. The Group of Twenty (G-20) adalah 
kelompok yang beranggotakan 19 negara dengan perekonomian besar di dunia 
ditambah dengan Uni Eropa (Wikipedia, 2017). Adapun yang bergabung didalam 
kelompok tersebut antara lain Argentina, Australia, Brasil, Kanada, Republik 
Rakyak Tiongkok, Perancis, Jerman, India, Indonesia, Italia, Jepang, Meksiko, 
Rusia, Arab Saudi, Afrika Selatan, Korea Selatan, Turki, Britania Raya, Amerika 
Serikat, dan Uni Eropa. 
Pada tahun 2016, pertumbuhan ekonomi di Indonesia tercatat sebesar 
5,02%, meningkat dibandingkan pada tahun 2015 yang hanya mencapai 4,88%. 
Pertumbuhan ekonomi pada tahun 2016 khususnya pada triwulan ke IV didukung 
oleh pertumbuhan konsumsi rumah tangga, perbaikan kinerja investasi, dan 
peningkatan ekspor (Fiki, 2017). 
Kota Semarang menjadi penyangga utama laju pertumbuhan ekonomi Jawa 
Tengah. Tingginya laju pertumbuhan ekonomi di Kota Semarang didukung oleh 
investasi Kota Semarang yang meningkat dengan tajam yang didukung empat hal. 




akses yang mudah dijangkau dan yang terakhir adanya jaminan administrasi 
(Niken, 2017). Perekonomian di Kota Semarang relatif lebih maju, dibandingkan 
dengan kabupaten lain jika dilihat dari Upah Minimum Kabupaten (UMK) pada 
tahun 2017.  
Tabel 1.1  
UMK Karesidenan Semarang Tahun 2017 
No. Daerah Upah Minimum Kabupaten (UMK) 
1. Kota Semarang Rp 2.125.000 
2. Kabupaten Demak Rp 1.900.000 
3. Kabupaten Kendal Rp 1.774.867 
4. Kabupaten Semarang Rp 1.745.000 
5. Kota Salatiga Rp 1.596.000 
6. Kabupaten Grobokan Rp 1.435.000 
 Sumber: Angling, 2017 
Bisnis ritel adalah semua kegiatan yang terlibat dalam penjualan barang atau 
jasa secara langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan bukan 
penggunaan bisnis (Whidya, 2008:4). Bisnis eceran atau ritel juga sering 
dikatakan suatu aktivitas yang mencakup penjualan barang dan jasa kepada 
konsumen akhir (Vinci, 2009:1). Peritel atau pedagang eceran adalah orang-orang 
atau toko yang pekerjaan utamanya adalah mengecerkan barang (Sopiah dan 
Syihabuddin, 2008:7). 
Sektor Ritel di Indonesia menurut Roy Nicholas Mandey selaku ketua 
umum Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia (Aprindo) mengatakan bahwa sektor 
ritel di Indonesia masih menjanjikan dan prospektif. Sektor ritel juga terbukti 




tingkat konsumsi masyarakat. Penurunan performa ritel tidak hanya terjadi di 
Indonesia, melainkan di Singapura juga mengalami penurunan performa ritel. 
Indonesia memiliki keunggulan yang dapat dimanfaatkan seperti jumlah populasi 
penduduk serta sumber daya alam yang besar (Annisa, 2017). 
Di Indonesia, sektor ritel terus mengalami pertumbuhan terbukti meskipun 
sempat terpengaruh oleh perlambatan ekonomi nasional. Laporan dari Global 
Retail Development Index bahwa Indonesia naik ke posisi lima pada tahun 2016 
dengan nilai penjualan mencapai US$ 324 Miliar (Annisa, 2016). Asosiasi 
Pengusaha Ritel atau bisa disebut dengan Aprindo mengungkapkan bahwa 
pertumbuhan ritel pada tahun 2016 mengalami kenaikan penjualan sekitar 10% 
pada industri ritel nasional, sejalan dengan adanya perbaikan perekonomian 
Indonesia pada tahun 2016. Agar penjualan di industri ritel tetap bertahan atau 
bahkan meningkat, maka para manajer harus mengerti dan memahami kebutuhan 
dan keinginan konsumen, serta strategi-strategi yang digunakan untuk mem-
pertahankan pelanggan dan menarik pelanggan baru.  
Pada tahun 2017 di kuartal pertama, bisnis ritel mengalami penurunan. 
Aprindo mencatat, omzet bisnis ritel selama triwulan pertama pada tahun 2017 
turun 10 hingga 12% dibanding periode yang sama pada tahun 2016.  Aprindo 
memprediksi pertumbuhan bisnis ritel di tahun 2017 akan mengalami stagnansi 
(tidak bergerak). Pada tahun 2017, Indonesia turun ke posisi 8 besar menurut 
laporan dari Global Retail Development Index (Annisa, 2017). 
Semakin banyak pelaku usaha dengan format toko yang baru membuat 




kerjasama antar pelaku bisnis. Semua peritel semakin meningkatkan intensitas 
persaingan. Tinggi rendahnya intensitas persaingan akan mempengaruhi mulus 
atau tidaknya bisnis ritel yang sedang dijalankan oleh tiap-tiap peritel yang ada di 
Indonesia (Sopiah dan Syihabuddin, 2008:8) 
Peritel memegang peranan yang sangat penting, baik untuk produsen 
maupun konsumen. Bagi produsen, peritel ikut membantu produsen dalam hal 
penjualan produk yang dihasilkan oleh produsen, sedangkan bagi konsumen, 
peritel menyediakan segala kebutuhan konsumen baik produk maupun jasa untuk 
memenuhi keinginan dan kebutuhan para konsumen. Peritel sangat penting bagi 
produsen karena dengan adanya peritel maka produsen memperoleh informasi 
penting mengenai barang yang diproduksi oleh produsen. Produsen dapat 
mewawancarai peritel mengenai komentar konsumen mengenai bentuk, rasa, daya 
tahan, harga dan segala sesuatu mengenai produk tersebut. Produsen dan pengecer 
dapat melakukan kerjasama yang saling menguntungkan untuk kedua belah pihak, 
baik untuk produsen maupun pengecer (Sopiah dan Syihabuddin, 2008:107). 
Adanya peningkatan perekonomian sebanding dengan naiknya pendapatan 
dan pengeluaran yang dilakukan oleh masyarakat. Pendapatan masyarakat yang 
meningkat dapat memicu konsumen untuk melakukan impulse buying. Impulse 
buying menurut Mowen dan Minor adalah kegiatan pembelian yang dilakukan 
tanpa adanya niat berbelanja sebelumnya serta dilakukan tanpa 
mempertimbangkan hasil dari pembelian tersebut, atau bisa juga dikatakan suatu 




direncanakan untuk membeli sesuatu secara langsung, tanpa banyak 
memperhatikan akibatnya (Febrisa et al, 2015:2). 
Impulse buying  dapat dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor eksternal. 
Faktor internal berasal dari emosi dan kebiasaan konsumen dalam pemenuhan 
hasratnya untuk berbelanja. Faktor eksternal yang mempengaruhi impulse buying 
berasal dari stimulus yang diberikan oleh pihak ritel yaitu pada lingkungan toko 
dan promosi yang ditawarkan oleh pihak toko. Karakteristik keputusan pembelian 
impulsif menurut Rana dan Tirthani meliputi: perasaan kekuatan luar biasa dari 
produk, perasaan intens harus segera membeli produk, mengabaikan dari 
konsekuensi negatif dari keputusan pembelian, perasaan kegembiraan, konflik 
antara kontrol dan indulgensi (Cen dan Henky, 2014:66). 
Visual Merchandising adalah presentasi produk yang efektif yang dapat 
mempengaruhi pembelian konsumen (Mehta dan Chugan, 2013:76). Visual 
merchandising merupakan satu-satunya teknik untuk menciptakan ketertarikan 
pada industri pakaian dengan cara penyajian toko (Mehta dan Chugan, 2013:76). 
Dewi dan Tri (2017) dalam penelitiannya mengatakan bahwa visual 
merchandising tidak berpengaruh terhadap impulse buying, sedangkan penelitian 
yang dilakukan oleh Erminati (2017:37) adanya pengaruh visual merchandising 
berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan impulse buying di Matahari 
Department Store City of Tomorrow Surabaya. 
Discount merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada konsumen 
untuk pembayaran cepat atau atas promosi yang dilakukan oleh provider itu 




besar terhadap impulse buying konsumen Robinson dibandingkan merchandising 
dan hedonic shopping motives (Febrisa et al, 2015:9). Variabel discount 
berpengaruh langsung terhadap impulse buying. Discount dijadikan alat sebagai 
alat promosi sebuah produk (Ria, 2016:36). 
Self Monitoring merupakan kesadaran diri seseorang mengenai bagaimana 
cara mengekspresikan penampilan dirinya kepada orang lain. Hasil penelitian 
tidak ada pengaruh negatif self-monitoring terhadap impulse buying, jadi 
konsumen yang memiliki kontrol diri yang tinggi terhadap kegiatan belanjanya 
ternyata masih juga bisa terjebak dalam kegiatan impulse buying (Cen dan Henky, 
2014:76). Keinginan untuk tampil rasional menurut Sharma et al akan memotivasi 
self monitoring yang tinggi menjadi kurang impulsif dalam keputusan pembelian 
di hadapan orang lain bila dibandingkan dengan yang diambil secara pribadi (Cen 
dan Henky, 2014:71). 
Department store adalah salah satu bentuk usaha eceran yang menjual 
barang dalam koleksi yang sangat besar di bawah satu atap yang dibagi dalam 
bagian-bagian dengan lokasi di pusat kota (Vinci, 2009:5). Department store 
merupakan jenis ritel yang menjual variasi produk yang luas dan berbagai jenis 
produk dengan menggunakan staf, seperti layanan pelanggan dan tenaga sales 
counter (Whidya, 2008:15). 
Matahari Department Store adalah sebuah perusahaan ritel di Indonesia 
yang memiliki jaringan toserba dan supermarket Hypermart serta Foodmart. 
Matahari Department Store termasuk perusahaan ritel ternama di Indonesia. Saat 




Group. Matahari Department Store merupakan salah satu ritel modern yang ada di 
Semarang tepatnya berada di Jalan Ahmad Yani No. 1 Simpang Lima. Matahari 
Department Store menyediakan berbagai produk keperluan fashion yang beragam 
mulai dari pakaian anak hingga dewasa, aksesoris, alas kaki dan lain sebagainya 
(Wikipedia, 2017).  
Matahari Department Store pada tahun 2014-2016 mempertahankan nilai 
penjualan agar tetap dapat bersaing dengan pesaing, terlebih sekarang banyak 
bermunculan usaha ritel yang memanfaatkan media internet. Matahari Department 
Store juga mengikuti perubahan teknologi dengan meluncurkan e-commerce yang 
diberi nama MatahariMall.com (Wikipedia, 2017).  
PT Matahari Department Store Tbk mencatat laba bersih pada Kuartal 1 
atau Q1 untuk tahun 2017 sebesar Rp 244 miliar, stabil dengan periode yang sama 
tahun lalu. Penjualan kotor pada Q1 untuk tahun 2017 tercatat sebesar Rp 3.214 
miliar, 1,4% lebih rendah dibanding pada Q1 untuk tahun 2016 yang tercatat 
sebesar Rp 3.261 miliar. 1,4% didapat dari 
𝑄12016− 𝑄1  2017
𝑄1  2016
× 100% =
𝑅𝑝  3.261− 𝑅𝑝  3214
𝑅𝑝  3.261
 miliar × 100%. Pendapatan bersih tercatat sebesar Rp 1.852 
miliar, 0,54% lebih rendah dibanding Rp 1.862 miliar pada Q1 untuk tahun 2016. 




𝑅𝑝  1.862− 𝑅𝑝  1.852
𝑅𝑝  1.862
 miliar × 100%. 
Same Store Sales Growth (SSSG) adalah pertumbuhan rata-rata tiap toko. SSSG 
mengalami penurunan 3,5% terutama disebabkan oleh lemahnya kondisi 






Tabel 1.2  
Data Pendapatan Bersih Matahari Department Store Tahun 2015-2017 
(dinyatakan dalam jutaan Rupiah) 
No. Tahun 
Pendapatan Bersih 
Q1 Q2 Q3 Q4 
1. 2015 1.619.217 3.920.939 6.812.964 9.006.893 
2. 2016 1.861.726 5.179.614 7.522.175 9.897.046 
3. 2017 1.851.523 5.737.042 7.547.490 10.023.961 
Sumber: (Annual Reports Matahari Department Store, 2015-2017) 
Matahari Department Store dalam penjalankan usahanya tetap mem-
perhatikan visual merchandising meskipun dalam hal ini Matahari Department 
Store tidak begitu banyak mengalami perubahan dari tahun ke tahun. Dapat dilihat 
dengan window display, floor merchandising, dan promotional signage hanya 
diubah ketika ada perayaan-perayaan tertentu, misalnya ketika tahun baru, natal, 
lebaran dan sebagainya, sedangkan untuk mannequin display di Matahari 
Department Store tiap bulannya diubah untuk dipamerkan kepada konsumen 
disesuaikan dengan trend fashion saat ini. 
Discount sebagai alat promosi yang dipilih oleh Matahari Department Store 
untuk menarik konsumen sehingga tanpa disadari oleh konsumen tersebut 
melakukan impulse buying. Pemberian discount yang dilakukan oleh Matahari 
Department Store kapada konsumennya yaitu dengan cara memberikan promo 
beli 2 gratis 1, beli satu gratis 1, ada juga discount 10 hingga 70%, discount yang 
ada di struk belanja ketika selesai melakukan pembayaran dikasir yaitu dengan 
syarat dan batasan waktu yang telah ditentukan. Setiap ada event perayaan hari 




big sale ini biasanya merupakan barang-barang stok lama yang di keluarkan lagi 
oleh Matahari Department Store atau lebih dikenal dengan sebutan cuci gudang. 
Self monitoring tiap individu satu dengan yang lainnya berbeda. Kesadaran 
diri yang ada pada diri membuat konsumen lebih berhati-hati dalam melakukan 
impulse buying. Kesadaran diri ini yang membuat mereka berfikir terlebih dahulu 
sebelum melakukan pembelian, sehingga jarang terjadi penyesalan setelah 
melakukan pembelian. 
Kita sebagai konsumen pergi ke sebuah pusat perbelanjaan atau mall, 
awalnya hanya ingin berjalan-jalan, melihat-melihat atau bahkan hanya sekedar 
makan di restoran yang berada di mall atau pusat perbelanjaan. Konsumen melihat 
penampilan atau tatanan sebuah toko yang tercermin dengan visual merchandising 
serta discount yang terpampang di sebuat gerai toko, maka kita akan tertarik untuk 
memasuki gerai toko tersebut. Di sinilah peran visual merchandising untuk 
menarik konsumen agar tertarik untuk masuk dan melihat-lihat produk yang dijual 
oleh gerai toko tersebut. Visual merchandising dapat juga merangsang seorang 
konsumen untuk melakukan impulse buying. Konsumen juga dapat melakukan 
impulse buying karena adanya promosi dari gerai toko berupa discount atau 
potongan harga.  
Seorang konsumen memiliki tingkatan self monitoring yang berbeda-beda. 
Self monitoring yaitu sesuatu yang ada di dalam diri konsumen yang dapat 
mengkontrol keinginan konsumen untuk melakukan impulse buying, tapi biasanya 
masih banyak konsumen termasuk saya yang masih terjebak dengan kegiatan 




tetapi tetap melakukan impulse buying, sesuai dengan hasil penelitian Cen dan 
Henky (2014:76) bahwa self monitoring tidak berpengaruh negatif artinya bahwa 
semakin tinggi self monitoring seseorang maka konsumen masih dapat terjebak 
untuk melakukan impulse buying. Faktor yang menyebakan self monitoring 
berdampak negatif yaitu rangsangan dan godaan membeli karena situasi tertentu 
misalnya midnight sale. Jadi, peritel harus dapat mengetahui hal-hal yang dapat 
menurunkan tingkat self monitoring yang ada pada konsumen agar dapat 
menimbulkan impulse buying sehingga dapat meningkatkan penjualan dan 
pendapatan bisnis ritelnya. 
Impulse buying dapat memberikan sumbangan dalam meningkatkan 
penjualan disebuah ritel. Adapun faktor yang dapat mempengaruhi impulse buying 
pada konsumen Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang 
antara lain visual merchandising yang ada di Matahari Department Store di Plasa 
Simpang Lima Semarang, pemberian discount yang ditawarkan oleh Matahari 
Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang, serta rangsangan yang 
diberikan oleh Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang 
kepada konsumennya untuk menekan self monitoring yang ada pada diri 
konsumen agar melakukan impulse buying.  
1.2 Ruang Lingkup Penelitian 
Ruang lingkup penelitian bertujuan menghindari penyimpangan atau 
perluasan yang tidak perlu, baik bagi peneliti maupun bagi penulisan skripsi, 




pembatasan ruang lingkup suatu penelitian, maka dapat menyulitkan peneliti 
dalam melaksanakan dan menyimpulkan hasil penelitian (Soemanto, 2009:12). 
Agar pembahasan dalam penelitian yang dilakukan tidak meluas dalam 
pembahasan, maka penelitian ini lebih memfokuskan penelitian maka ruang 
lingkup penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1) Variabel independen (X) dalam penelitian ini adalah visual merchandising 
(X1), discount (X2), dan self monitoring (X3). 
2) Variabel dependen (Y) dalam penelitian ini adalah impulse buying. 
3) Objek dalam penelitian ini adalah konsumen Matahari Department Store di 
Semarang. 
4) Responden dalam penelitian ini adalah konsumen Matahari Department 
Store di Plasa Simpang Lima Semarang. Cara pengambilan data yang 
dilakukan oleh peneliti adalah membagikan kuesioner kepada konsumen 
Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang. Jumlah 
responden dalam penelitian ini sebanyak 96 responden. 
1.3 Perumusan Masalah 
Menjamurnya bisnis ritel di Indonesia membuat persaingan antar pelaku 
bisnis ritel menjadi sangat ketat. Adanya persaingan membuat peritel harus 
memiliki keungggulan dalam pemasaran, sehingga dapat meningkatkan penjualan. 
Pada tahun 2017 di kuartal pertama, bisnis ritel mengalami penurunan. Aprindo 
mencatat, omzet bisnis ritel selama triwulan pertama 2017 turun 10 hingga 12% 




Visual merchandising yang ada di Matahari Department Store tidak banyak 
mengalami perubahan dari tahun ke tahun. Dapat dilihat dengan window display, 
floor merchandising, dan promotional signage hanya diubah ketika ada perayaan 
tertentu, sedangkan untuk mannequin display di Matahari Department Store tiap 
bulannya diubah untuk dipamerkan kepada konsumen disesuaikan dengan trend 
fashion saat ini. Barang dagangan yang ada di Matahari Department Store sangat 
banyak sehingga dalam penempatan memakan banyak tempat yang akhirnya 
membuat pengunjung kurang nyaman ketika berbelanja karena jarak antar rak 
pakaian terlalu dekat, untuk itu Matahari Department Store perlu memeperbaiki 
visual merchandising agar lebih menarik konsumen sehingga konsumen 
melakukan impulse buying.  
Discount sebagai salah satu alat promosi yang dipilih oleh Matahari 
Department Store untuk menarik konsumen sehingga tanpa disadari oleh 
konsumen dapat melakukan impulse buying. Adanya discount dapat 
meningkatkan penjualan sebuah ritel. Discount yang diberikan Matahari 
Department Store adalah beli 2 gratis 1, beli 1 gratis 1, discount 20%, dan 
discount 40%, discount untuk pembelian selanjutnya dengan minimal pembelian 
sebesar Rp 150.00,00 serta masih banyak discount yang ditawarkan oleh Matahari 
Department Store. 
Self monitoring tiap individu satu dengan yang lainnya berbeda. Kesadaran 
diri yang ada pada diri membuat konsumen lebih berhati-hati dalam melakukan 
impulse buying. Kesadaran diri ini yang membuat mereka berfikir terlebih dahulu 




melakukan pembelian. Matahari Department Store harus melakukan hal-hal yang 
dapat menurunkan tingkat self monitoring yang ada pada konsumen agar kon-
sumen tetap dapat melakukan impulse buying. 
Berdasarkan uraian permasalahan, maka disusun pertanyaan penelitian 
sebagai berikut: 
1) Apakah ada pengaruh visual merchandising terhadap impulse buying pada 
konsumen Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang? 
2) Apakah ada pengaruh discount terhadap impulse buying pada konsumen 
Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang? 
3) Apakah ada pengaruh self monitoring terhadap impulse buying pada 
konsumen Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang? 
4) Apakah ada pengaruh visual merchandising, discount, dan self monitoring 
terhadap impulse buying pada konsumen Matahari Department Store di 
Plasa Simpang Lima Semarang? 
1.4 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang permasalahan diatas, maka tujuan dari penelitian 
ini adalah sebagai berikut: 
1) Menguji pengaruh visual merchandising terhadap impulse buying pada 
konsumen Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang. 
2) Menguji pengaruh discount terhadap impulse buying pada konsumen 
Matahari Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang. 
3) Menguji pengaruh self monitoring terhadap impulse buying pada konsumen 




4) Menguji pengaruh visual merchandising, discount, dan self monitoring 
secara bersama-sama terhadap impulse buying pada konsumen Matahari 
Department Store di Plasa Simpang Lima Semarang. 
1.5 Manfaat Penelitian 
Berdasarkan tujuan diatas maka, manfaat penelitian yang dapat di ambil 
penulis dan pelaku usaha adalah sebagai berikut: 
1) Manajemen Matahari Department Store  
Hasil penelitian ini dapat digunakan manajemen Matahari Department Store 
sebagai informasi dan bahan pertimbangan bagi manajemen Matahari 
Department Store dalam pengambilan dan pelaksanaan kebijakan untuk 
mengambil keputusan terkait dengan strategi yang digunakan oleh 
manajemen Matahari Department Store untuk saat ini maupun untuk masa 
yang akan datang. 
2) Karyawan Matahari Department Store 
Karyawan Matahari Department Store dapat membatu manajemen Matahari 
Department Store untuk mewujudkan terlaksananya kebijakan yang telah 
ditetapkan oleh manajemen Matahari Department Store. 
3) Peneliti Selanjutnya 
Hasil dari penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi untuk peneliti 
selanjutnya yang ingin melakukan penelitian mengenai dampak visual 
merchandising, discount, dan self monitoring terhadap impulse buying. 
